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早稲田商学第347号
1991年8月
最終講義
戦略的近代ビジネス実現への検討
一1991年1月22日　大隈講堂での講演要旨一
原　田　俊　夫
皆様　今日は。
　約45年問にわたる藺学部での教壇を去るに当たり，farewe111ectureの機会
を与えて下さった西澤脩商学部長並びに本日の司会をおつとめ下さる新澤雄一
大学院商学研究科委員長，および商学部の皆様方のご厚志に対し，心から御礼
を申し上げます。また，ご多忙中にも拘らずご列席下さった敬愛する先生方，
社会の各方面から貴重なお時問を割いてわざわざお越し下さいました皆々様，
並びに懐かしい卒業生や在校生の諸君が，私の最後の講義をご聴講下さること
に対し，光栄と申し上げるより亭衷心よりの感動を深く覚える次第でございま
す。
　既に一部ご紹介を受けましたように，戦局の苦しくなった頃でしたので，半
年繰り上げて，私は1943年9月に商学部を卒業し，文部省令による大学院特別
研究生として採用され，そのまま早稲囲大学助手を拝命しましたので，本日現
在で早稲田大学に奉職して約47年4月になります。1946年専任講師として語学
を担当したのを皮切りに，！949年助教授になり，その頃から商業学，マーケティ
ング等の専門科目を教え続けて約42年が経過致しました。
　この42年聞に商業学やマーケティングの考え方は，戦前からあった社会経済
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の一環としての市場論とか，経済統制下における商品やサービスの配分給付の
略称とも言うべき配給論と呼ばれていたものもありましたが，戦後には，華麗
なマネジリアル・マーケティングに変身し，更に，それが各分野に細分化され
て，
　・マーケティングの意思決定論的アプローチ　　行動科学的研究　　心理的
　　側面からのマーケティング　　消費者行動に重点をおくマーケティング等，
　　一方に経営者，他方に消費者の意思ないし行動の決定因を究明する見方
　　会計学や統計学を駆使して計数面から分析・検討する計数中心のマーケ
　　テイング
　・法律・制度や，企業の社会的責任を論ずる法制的立場からのマーケティン
　　グや，ソサイアタルないしソーシアルマーケティングの提唱
　・上記のものを統括して再検討する必要があると強調するreViSedあるいは
　　neWマーケティング
　・広告・銀行・保険・輸送・保管等の各業態別マーケティング　　非営利企
　　業ないし公的機関のマーケティング
　・経済の国際化に向かって様々な課題を取り上げる国際マーケティング
　・流通業務の効率化や流通経路を中心に研究するマーケティング・ロジス
　　テイックスやチャネル理論
　・自然科学的見解と社会科学的見解を統合して究明しようとするシステム理
　　論の導入によるマーケティング・システム研究
等といった色々な見解が派生し，まさに感無量なものがございます。
　こうした様々な見解を回顧しながら，私は，お手元に配布させていただいた
要旨に基づき，「戦略的近代ビジネス（strategic　modern　business）実現への検
討」ということで，その内容を
　（1）戦略課題とターゲットの発見
　（2）pul1戦略とpush戦略の必要
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各方面への関係作り
どんな商品を作るべきか
企業関係者の教育と管理
バランスのとれた経営への配慮
セールス・プロモーション作戦の展開
資金の巧みな運用
杜会的責任の重視
という9つの課題に分けて，時闘の許す枠内で解説し，早稲田大学に於ける最
終講義とさせていただきたいと存じます。
　（1）先ず申し上げたいのは，戦略課題とターゲットの発見，ということでご
ざいます。
　戦略的課題の発見と運用の為には，
　　常に何か新しいものを求めようとする懸命な努力
　　▼§omething　new　a1ways　taken　up
　　有望な企画に対するターゲットの設定
　　▼targets　setting　for　the　promising　Projects
への追求が大切です。
　ここにいう新しい課題というのは，斬新なアイディアに基づく目新しい新製
晶計画であっても，従来は思いもかけなかった新サービスの開発であっても，
全然仕組みの異った組織作りや，その方武を全く新たにした斬新な教育訓練で
あっても，資金の合理的でタイムリーな運用計画であっても，企業を含めての
内外の環境整備であっても，あるいは，企業経営全般の抜本的な改善であって
もよろしく，まさに多面的なものがありますが，何れにしても，常に何か新し
いものを求めようとする懸命な努力と，それらを組み合わせ，有望な企画化を
企図するターゲットの設定，が戦略には不可欠なものとなります。
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　何故なら，ターゲットの決まらない行動は盲動となり，明確な目標の無い計
画は，到底戦略の指針とはなり得ないからです。その為には
　・将来性への配慮も含めたターゲット設定と運用に於ける効率性の測定
　・ターゲットに向けて行動する為の具体的運用準則の制定
　・ターゲットの持つ指導性の範囲並びに内容の検討
等をつぶさに試み，現状とか実態に半歩ないし数歩前進したものを捕えるよ
うにすることが大切で，一歩遅れると「馬鹿」と言われ，10歩も20歩も先んじ
ると「気違い」と言われることもあるので十分に注意すべきです。そこで，
これらの課題やターゲットを設定するに当たっては，英国の詩人であり，文
学者でもあるキプリングが，5W’s，1H、で表現したように，何を
（what？），だれが（who？），何時（when？），何処で（where？），何故（why？），
どんな方法で（how？）で，といった細目につき，それらの内容を一覧表に纏
め上げ，十分に相互関係を検討して見ることが大切です。時間の関係で，以後
一々については申し上げませんが，以下の各検討項目についても同様にお考え
下さり，各課題を通計したマトリックスを作り上げて究明してみると良いと思
います。
（2）次に，pu11戦略とpush戦略の必要性とその運用が考えられます。
　生き馬の目を抜くような気忙しいビジネスの世界ですから，すぐにも飛びこ
んでゆきたい気持ちに遣い込まれはしますが，着実なターゲットないし詳画を
設定するに当たっては，
　　▼research　into　the　changing　market　tende皿cies
　すなわち，変貌して留まる所を知らない市場動向を的確に調査し，回答結果
に対し，心理的分析や，時系列解析，相関分析，平均的状態に対する散布度の
測定や，有意水準を設定して仮説の検定をするなどして，市場実態を十分に把
握するpu11作戦をまず展開し，それらを見極めたうえで，
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　　野心的なプロジェクトを継続的に企画して行く
　　▼ambitious　projects　continuously　p1amed
という積極的なpush作戦への展開が原則的には必要となり，これらの交流・
反復カ巧みにやれるか否かにより，経営成果に大きな影響が生ずることになる
のです。
　（3）その上で，各方面への関係作りが大切となります。
　設定したターゲットの統括的運用成果が得られるよう，企業内組織のよい関
係作りがまず必要です。と申しますのは，企業内には意外な程利害や仕事の配
分面での対立や抗争が潜在し，特定のターゲットの実現への協力がそのままで
は望めない場合が少なくないからです。とともに，傘下の卸商や小売商等の直
系組織との良い関係作りや，杜会的分業の一環として企業活動を一層効率化す
るのに役立つ広告・保管・保険等の各機関の連鎖に依り構成される傍系組織の，
相互協調による協力関係を得るよう努めることも忘れられません。
　このようにして，企業内組織と，直系並びに傍系組織からなる企業外組織聞
のチームワーク
　　▼teamwork　between　the　inner　organization　and　the　outer　one
および
　　顧客やライバル企業ないし関連業者とのgood　relationsの保持　即ち，
　　▼establishing　the　nice　relations　with　the　customers　as　we11as　the　dealers
をうまく図るようなあらゆる努力を傾けることが重要となります。
　こうした配慮を総合的に工夫したうえで，取引の量的な面でも，また，地域
的な広がりの面でも，
　　マーケット・シェアーの確保，すなわち，
　　▼grasp⑪f　the　market　share
を計ってゆくようにするのです。
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（4）これとともに，どんな商晶を作るべきかのmerchandisi㎎を考えてゆき
ます。着実な顧客を引き付ける為には，
　　商品並びに企業に対するイメージ・アップ作戦の展開
　　▼image　up　tactics　to　the　goods　and　to　the　ente÷prise
　　商的に引き合いの取り易い価格の設定
　　▼commercia11y　acceptable　price　setting
　　企業に利益，顧客に便宜な商晶の作出と販売
　　▼making　and　se11ing　the趾goods　bringing　pront　to　the　enterprise　and　be－
　　　neit　to　the　customers
　　ユニークな分野を保有する独自な特色を発揮させる
　　▼original　character　with　some　unique　ie1ds
　　消費者の二一ズを満足させる新製品や改良品の開発を工夫する
　　▼deveIoping　the　new　or　improved　products　satisfying　consumer’s　needs
　　　and　wants
等を統合的に判断することが必要となります。その為には，
　消費者の生活環境や，多様化された彼等の個性を，企業採算に合う程度迄に
巧みに集約するとともに，何処までやれるかということを慎重に審議し，その
結果を企業の内外に対し，visua1な面だけでなく，behaviorの面でも，また，
心意的なmindの面でも，的確に表明し，会社全般としての統一的なcorpo－
rateidentity，すなわち，C．Lのうちにも取り入れ，また，単に取り入れる
だけでなく，それを実行に移すこと，等に努むべきです。こうしてこそ，商品
や企業に対するイメージ・アップを図ることも可能となるのです。
　また，別の角度から言いますと，商品や企業のイメージ・アップを高める為
には，technical　qua1ityの向上に常時意を尽くすべきはいうまでもありません。
higher　qua1ityの商品なら，思い切ってhigher　priceを付けても十分に売れる
可能性があるからです。しかし，顧客は，必ずしも技術関係者が企画するよう
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な超高度な品質を求めるとは限りません。むしろ，実用性に耐えるような品質
であれば，お値打ちの商品を好むケースも少なくありませんので，何れの場合
にしても，technical　qua1ityとmarketable　quautyとの接点を考えて，商的に引
き合いの取り易い価格の設定を検討することが大切です。
　以上のような諾過程を経た上で，適切な蘭品，趾goodsを製造ないし販売す
るようにすべきですが，ここにいう砒goodSというのは，企業に利益，すな
わち，pro丘tという丘tを，また，顧客には便宜さ，いいかえれば，bene丘tと
いう趾を与えるようなものとすべきです。
　その為には，MIT（Massachusett　Institute　of　Techno1o駆）が，かつて主張し
たように，徒らに新しさを強調するのではなく，機能の増大，性能の向上，販
売魅力点の推進，コスト・ダウンの実現を立派に果たすようなユニークな分野
を持つ独自な特色ある商品とし，真の意味での消費者の二一ズや欲求を満足さ
せるような新製品や改良品の開発を企画すべきです。
　こうした諸点を考えると，これからのマーケティングは，今まで以上にもっ
　音　あと肌理の細かい配慮が必要となるのではないでしょうか。
　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　はだ　話がちょっと逸れるようですが，真の美人は，その目鼻立ち，皮膚や肌の色
つや
艶，バスト・ウエスト・ヒップなどのプロポーションの美しさだけで決まるも
のではありません。彼女のうちに秘められたインテレクチュアルな美，漂うよ
うなフィーリング，ムードが醸し出す雰囲気，締めるところは締め，纏めると
ころは纏めるという，巧まざる思考能力や意思決定迄をも含めて，はじめてトー
タルとしての美しさが決まるのではないでしょうか。それと同じように，商晶
やサービスも，そのデザインやパッケージ，あるいは，それの表面的な態度と
いった外形的なものだけでなく，それがどんなターゲットを目指して作られ，
ないし提供されるかというコンセプトの適正さが大切です。それ程明確なコン
セプトもなく，ただ買い手の好奇心や，社会への同化意識を刺激し，売り手と
しては，資金の回転を早める為に，少数のimoVatorSの奇抜な姿を取り入れ，
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人気タレントをin刮uentia1personsに仕立て上げ，一般大衆というfol1owers
の購買意識を高め，一気に流行を作り出そうとすることがありますが，こんな
タイプの流行は一過性のものになり易く，始めは美しく華麗に見えても，間も
なく惨めに消え去って行くことが多いものです。これに対し，芸術品などは，
始めは素朴でさり気なく，みすぼらしく見えることさえありますが，やがてそ
れの持つ深い味わい赤美しく，頼もしく見えてくるから不思議なものです。東
大寺南門にある金剛力士は恐ろしい面相と力で人を威嚇し，思わずも身が縮む
思いがしますが，ぢっと鎚るように見詰めていると，その恐い面相やすごい腕
力は，見る人を悪魔から保護し，その厚い胸に引き込まれて優しく抱かれてい
るように感じてくるのは誠に不思議です。それはこの作品に作者・運慶が祈り
を込めて悪から人を守り抜こうとする気迫が明確なコンセプトとして染み込ん
でいるからです。商品にもそれを企画するものの適正なコンセプトが織り込ま
れてこそ，始めて広く受け入れられるようになることを思うべきです。
　また，製晶計画を立案するに当たっては，基本的機能や性能の二一ズヘの対
応性を忘れないようにすることも大切です。最近は著しく改善されてはきまし
たが，計画的陳腐化で，例えば，新車作りのモデル・チェンジをやっても，乾
燥平滑路面に於ける制動距離が一向に改善されていなかったり，少し余計に
フット・ブレーキを踏むとべ一パーロック現象を起こしてブレーキのききがひ
どく悪くなったり，エンジンのパワー・アップで燃費が異常に悪くなったり，
デザイン変更のため風切り音がひどく大きくなったり，あまり役にもたたない
アクセサリーをつけてコスト・アップの原因作り等をしていたのでは，機能の
増大，性能の向上，販売魅力点の推進，コスト・ダウンというMITの基本的
　　　　　　ないがし要点が余りにも蔑ろにされてしまうといわざるを得なくなるのです。
　更に，利用者の真の便宜さに併せて製品計画を立案するようにすべきです。
システム・カメラとしての精巧さと多機能牲は高く評価されながらも，コンパ
クト・カメラの手軽さに比べ，重い，ピントが合わせ難い等の弱点を持つ一眼
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レフ・カメラを，比較的購買力の大な中高年層をターゲットとして売りこむに
当たり，軽量化を図ると共に，瞬時に決まるオート・フォーカス方式を導入し
たところ，彼等への売り込み増大に成功しただけでなく，決定的瞬聞を敏速に
狙う若者層にも大受けしたことを思うと，いかに利用者の真の要望を掴むこと
が重要かが分かるのです。
　更にまた，何か心暖まる配慮があってこそ，人々の深パ関心を引き起こすこ
とも出来るのです。例えば，ハイテクの気忙しく，社会的な煩わしさにノイロー
ゼ状態になり易いからこそ，伝統ある祭りの雰囲気とか，単純で，しかも人の
　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　くすぐ望郷や幼な心を刺激する軽い音感や，人の心を撲るようなセクシャル・ムード
の漂い，といったような，大衆の気持ちを掴んだものが受けるのです。これは
商品ではありませんが，例の「踊るポンポコリン」は，昔懐かしい小太鼓の音
色や，狸難子のポンポコを想い出させますし，リンからは何となく踊りの臨場
感を感じ取ることが出来ます。また，ポンポコ悪い金を集めるのがうまい社会
　　　　あ　ゆの大狸を阿諌しているようにも私には思えるのです。また，ピーヒャラ　ピー
ヒャラは，我々の耳に残り易い単純音の繰り返しですし，伝統的な祭りや笛の
音をごく自然に連想させます。そして踊りは，原始人のものとも宇宙人のもの
とも分からない，時間を超越した形で，指などをこねくり返しているうちに，
「おへそがチラリ」と軽いセクシュアルな面を覗かせ，しまいにはおなかが減っ
た，と人間の二大本能ともいうべき性欲と食欲をちらつかせる，といった人聞
味豊かなものが縦横に含まれているので，幼稚園から青壮隼はもとより，定年
近い人種に迄愛好されるのです。これと同じように，人聞性豊かな心ゆきを感
じさせるような製品なり，サービスなりが取り上げられてこそ，ヒューマンな
いしヒューマニスティク・マーケティングに結び付いたヒット商晶となるので
はないでしょうか。
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　（5）以上のような点を十分配慮した上での企業関係者への教育と管理も重要
です。
　　斬新・ベターなビジネス技術を習得させる教育・訓練
　　▼皇ducation　and　training　to　make　people　master　the　newer　and　better　busi－
　　　ness　techniques
　　人聞的満足とも両立しうる合理化と価値分析
　　▼エationalization　and　va1ue　ana1ysis　compatible　with　the　humanistic　satis－
　　　faCtiOn
を考える主役にマーケティングがなり，このような判断の下に為される
　　ビジネスの遂行により醸し出される素敵な環境の形成
　　▼旦ice　and　better　environment　fostered　by　doing　business　for　the　society
にも一役かうようにすべきです。
　その為には，取扱商品並びに関違商品に関する徹底した知識教育，ロールプ
レーニング等も交えての接客ないしサービス提供方法の訓練，自社のC．I．
内容についての正しい理解と実行，コンピュータ操作技術の習得等を，必要に
応じては，斬新な教育機器を十分に活用したりして特訓することが大切です。
　と同時に，如何に競争が激しく，規模の利益や効率化ないし合理化を図らな
ければならないとしても，従業員が企業の為のクロック人聞となり，企業とい
う巨1大なメカニズムに於ける肉の歯車になるようなことは許されませんし，逆
に従業員の無節操なサボタージュ等も認められないのです。合理化と人間的満
足のバランスがとれるような価値分析を如何に確立し，ビジネスを遂行する度
に，企業にとっても，個人にとっても，また，社会にとっても，好ましい環境
作りが出来るかを，これからのヒューマニステイック・マーケティングは真剣
に検討すべきではないかと思います。
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　（6）バランスのとれた経営への配慮
　しかしこのようなことが着実にやれる為には，マーチャンダイズ・プランニ
ング，セールス・プロモーション，マーチャンダイジング，ファイナンシャル・
コントロール，セールス・フォース，チャネル・ポリシーといったトゥールと
してのマーケティングの相互間に，不当なアンバランスが生じないようにする
ことが大切です。しかし，仮にバランスがとれているように表面的には見えて
も，それ等が単なる静的なバランスではなく，オーケストラで様々な楽器の音
色が複雑に，動的に交錯しながらも，全体として美しいシンフォニー効果を出
すような，いわゆる動的バランスを保ちながら巧みに実施されるようにするこ
とが重要なのです。別言していうなら，全体を統括するフィロソフィーとして
のマーケティングにより巧みに統御され，一見，短期的にはアンバランスのよ
うに見えても，果てしないアンバランスに陥るのではなく，やがては企業全般
に渡って，より高次なバランス化を生じさせる，いわゆる動的バランスの状態
に置いて巧みに実施されるようにすることが緊要なのです。こうした配慮を含
めての
　　▼ba1anced　management　in　al1parts　of　the　enterprise
に重点を置きたいものです。
　（7）セールス・プロモーション作戦の展開
　特に成熟社会というよりは，豊熟社会とも言われる中で競争に打ち勝って行
く為には，最新の販売促進策として，
　　巧みに人を引き付ける広告やC．I．や効率の良い経路政策の確立
　　▼up－to－date　sa1es　promotion　tactics　inc1uding　advertising，C，I一，and　chan－
　　　nel　policies
が必要となります。例えば，広告は，アートであると共に，サイエンティフィ
クなものとして，それに特有なフィロソフイーやコンセプトが不可欠なものと
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なり，しかもビジネス成果を上げなければならないという基本的宿命がありま
す。従って，特定の広告を通じコミュニケーション効果を効率的に上げるには，
どんなオーディエンスを選んだら良いかとか，彼等の考え方やライフ・スタイ
ル分析をしながら，どんな媒体選定をすべきかとか，また，コピー全般にして
も，特定のレイアウトやカット・見出しにしても，文案や図案にしても，視覚
効果・感情効果・官能効果・聴覚ないし音響効果等にまつわる心理的効果，色
彩美・変化美・動態美・形象美等からなる美的効果，理性的効果・具体性効
果・明確性効果等を尊重する知的効果，広告の持つ信頼効果とか倫理効果等に
重点を置く社会的効果などを十分に考え，それらを巧みに組み合わせた上で，
果たして収益効果や節約効果が期待出来るか，といった採算効果迄を十分に検
討すべきです。しかも，企業自体が容認した基礎理念として，相互に協調し，
かつ実践することを内外に鮮明した独自の協同意識ともいうべきC．I．の路
線を，広告や経路政策を含めての各種の販売促進策が，しっかり継続的に守っ
てゆくことが大切です。これとともに
　プライドと繊細なセンスをもって，個々の需要を事細かに掘り起こして，着
実な販売成果を挙げてゆかせるセールスマンシップの高揚
　　▼salesmanship　with　pride　and　de1icate　sense
も大切です。ところが，臼本の商人やセールスマンはしっかりした信念や行動
基準を十分に持たない為か存外プライドやsalesmanshipに欠けているのは残
念です。よくビジネスはヒトだともいわれるので，セールスマンは，サービス
精神（service　spirit），活発な態度（active　attitude），仕事への忠誠心（loyalty
to　the　business），忍耐力（endurance），誠実性（sincerity），販売技術の取得
（mastering　the　sa1es　techniques），仕事への野望（ambition　to　the　business），
斬新情報の吸収（novel　informati㎝always　needed），顧客対象によっては巧み
なショウマンシップの発揮（showmanship），利害を超えての人聞愛の発露
（huI皿anity），アイディア開発への努力（idea　creation），計画設定者としての
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誇り（pride　as　a　p1amer）等に努めることにより，大いにその成果を上げるこ
とができるのですが，これらの基本項目のそれぞれに付けてある英語の頭文字
だけを繋いでみるとsalesmanshipとなることがお分かりいただけるかと思い
ます。
　なかでもビジネス関係者のサービス精神の培養こそ，人間性を尊重する
ヒューマン・マーケティングにとり，欠くことが出来ない課題ともなります。
相手方に対し，精神的な満足・落ち着き・安心感を与える為の様々な配慮とし
てのサービスが必要となりますが，一口にサービスといっても，
　・作為によるサービス　　フル・サーピス　　不作為によるサービス　　セ
　　ルフ・サービス
　・ヒトによるサービス　　設備を中心とするサービス　　これらの併用によ
　　るサービス　　資金の貸し出しないし提供によるサービス
　・有償サービス　　無償サービス
等色々をあげることができます。しかし，これらを通じ
　・危険の回避　　安全の確保　　信頼の於ける行動と誠実性
　・商品・サービスの選択の容易性　　精細な商品・サービスの内容説明
　・期間内，交換・無料修理等の品質保証　　配達の迅遠・正確性　　保管業
　　務の的確性
　・代金受授方式の多様性　　資金の立替・融資
　・生活改善へのアドバイス　　経営へのコンサルタント的業務
等を如何に組み合わせ，よりよい商晶やサービスを提供してTQC効果をあげ
ることが大切ですが，その為には，
　①企業としてのサービス理念の確立，
　②顧客要望の内容検討と幾つかの類型化，
　③サービス実施の為の施設・設備の配備並びに運用計画の設計，
　④サービス実施担当者の教育・訓練等の充実，
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を図り，
　　よりよい商品やサービス提供の為の様々なアイディアの開発創造
　　▼工dea　creation　to　supP1y　better　goods　and　services
が極めて重要なものとなるのです。それだけにまた，顧客や社会一般との交流
網を強化し
　　好ましい関係確立の為のコミュニケーション網の形成
　　▼旦etwork　of　communication　for　getting　nice　relations　each　other
に努め，真の要望が何処にあるかについての究明を怠らぬようにすべきです。
　こうした配慮の結果として，場合によっては，社会経済全般，あるいは，福
祉・養護等の為に，欠損覚悟でも，金を使わねばならないこともあるので，必
要性と，収益と投資の効果，すなわち，ROIの関連を十分に調査検討した上で，
不平不満等の起こらないような計画を前向きに考えるべきです。
　（8）資金の巧みな運用
　しかしながら，自社の経営能力の限度を軽視することは出来ませ㍍何故な
ら，対社会的に見て，是非実施したいことがあっても，企業には，
　　資本的限界　　　　　設備的限界　　　　　物資調達限界
　　技術的限界　　　　　人的能力限界　　　　時聞的隈界
　　地域的限界　　　　　市場能力限界　　　　立地条件限界
等があるので，これらの限界を如何に克服して成果を挙げ得るか否かが，結局
は，長期に渡り企業カ碓会に奉仕出来るか否かを決する鍵ともなるからです。
　企業としては，存続と発展の原則により，利益の獲得も重要です。その為に
は，
　　効果的な財務管理の全面的な企画化
　　▼皇鉦ective　ina皿cial　control　fully　planned
及ぴ，
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　　経営全般を志向するシステマティックなマーケティング予算の編成
　　▼setting　up　the　systematic　marketing　budget　leading　the　whole　business
をなし，財務の収益性（pro趾abi1ity），健全性（soundness），安全性（safety），
安定性（stability），危険回避性（avoidingtheunfoborab1erisks）等に就いて
十分分析・検討することが不可欠なものになります。
（9〕社会的責任の重視
　しかし同時に，
　　社会システムの一部としての杜会的責任実現への意欲
　　▼social　responsibilities　of　the　enterprise　as　a　part　of　the　social　system
を示すことも大切です。ここに言う企業の社会的責任としては，
　・顧客の購買力，趣味嗜好，慣習，生活態度等に見合う適正商品構成確立の
　　責任
　・取引結果が社会に不快，不安，恐怖等の公害を及ぼさぬよう留意するコン
　　シューマー・シティズンズ全般に対する責任として，
　　環境保全責任　　社会汚染防除責任
　・欠陥商品，偽交品，偽称品，法律違反品等，不適正商品排除の責任
　・商品特性，価格，代金決済方式，商品授受，保証期間の有無等，必要情報
　　提供の責任
　・倫理の順守と信用確立の責任　　公正取引実現の責任
　・社会の存続・繁栄，厚生に役立つ社会奉仕責任と社会福祉寄与責任
　・地域社会や人間憧の回復を図る人問尊重の責任　　社会との共栄責任
等があります。
これらの遂行を通じ，
　・杜会，文化，福祉，厚生，スポーツ等への資金，施設等の提供と運用
　・有望な人材や学校，研究所等への資金や設備の提供
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等を試み，また，better　qua1ity　of　lifeを目指しての総合的企画の立案としては，
　・住み易い街作りや環境の保護・改善への投資
　・地域のインフラストラクチュア整備への貢献
等を挙げることも出来ますが，これらを単に国内問題だけに止めず，対外的な
いしグローバルな観点から，実情に応じて，特定地域の開発・援助や，地球環
境の改善等にも加担し，企業と社会人との心を結び付け，小は区・町・村程度
から，大は国際的領域だけでなく，必要に応じては，地球規模迄をも考えて，
企業と社会の共栄と発展を図るようにしたいものです。
　以上，いろいろお話して参りましたが，最終講義ですので，どうしても総論
的枠組に終始してしまったように恩います。ただ，本日の講座の纏めとして，
冒頭に述べました9つの課題の逐次解説に際し，その都度取り上げてきました
▼印とアンダーラインを付けてある英語の頭文字だけを逐次繋いでみますと，
s－t－r－a－t－e－g－i－c　m－o－d－e－r－n　b－u－s－i－n－e－s－sとお読み取り願えるので
はないでしょうか。ところが，これは本日の表題である「戦略的近代ビジネス」
の英訳strategic　modem　businessの綴りに一致することがお分かりいただける
かと思います。こんなことを企画した研究者や学者は，世界中に一人もいない
と存じますので，これをもって今日の講座の締め括りとさせていただく所存で
ございます。
　終わりに臨み，私の心を詠んだ短歌二首をご披露申し上げたいと思います。
　1939年に早稲田の高等学院に入学した時から数えると，半世紀以上に渡り早
稲田に学び，早稲田で教え，早稲田で研究したことになり，早稲田こそは私の
幸せの原点であり，何にもまさる深い思い出であり，優れた人々により，更に
最高学府としての向上と発展をひたすら祈るものですので，
　　　　　幸の原　　早稲田懐かし　　　今去るも
　　　　　　　　　　　　　それぞれ　　　　　　　いそし　　　　　　　　　　　俊才夫〃　　学に勤む
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この短歌に，私の名前まで折り込ませていただき潜越の限りですが，率直に申
して私の真情であり，大学で勉強されている素晴らしい諸君と同じように，今
後も相変わらず学問と教育の道を進もうとする私の心の支えでもありますので，
ご寛容下さるようお願い致します。
　もう一首は，1904年に大学部商科が設置され，これが，1920年に大学令によ
り認可された早稲田大学の一学部としての商学部となりましたので，当初から
計算しますと，2004年には百周年を迎えることになりますので，その感懐を込
めて
　　　　　ももとせ　　　　　　着ら　　　　　百年の　　煙めく歴史　　思いつつ
　　　　　　　　　　　学部の栄え　祈りて去らん
　しかし，桃の月の過ぎ去る頃に学部を離れる気持ちには，まさに感無量のも
のがございます。
　この講座を閉じるに当たり，皆様が呉々もご健康に留意され，ご清栄の重ね
られる人生であることを祈念して，お別れしたいと思います。長時間に亘るご
清聴，真にありがとうございました。
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